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Аннотация. Современное развитие теоретических вопросов, связанных 
со стратегическими изменениями, выводит понимание процессов управления 
стратегическими изменениями на промышленных предприятиях на новый уро-
вень, рассматривая их не только в качестве составляющих процесса реализации 
стратегии промышленной организации, а прежде всего, как самостоятельный 
инструмент стратегического управления, позволяющий завоевывать дополни-
тельные конкурентные преимущества. 
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Функционирование ООО «КАН АВТО» на рынке и эффективность его де-
ятельности находятся под воздействием различных факторов экономической 
конъюнктуры, динамики авторынка, спроса на автомобили и потребительских 
предпочтений, а также ключевых компетенций и конкурентных преимуществ 
самой компании. 
Обратимся к таблице 2.2.1, где представлен SWOT-анализ группы компа-
ний «КАН АВТО» и рассмотрим более подробно возможности и угрозы внеш-
ней среды, а также сильные и слабые стороны внутренней среды предприятия, 
которые позволяют ему воспользоваться возможностями и избежать угроз. 
Деятельность группы компаний «КАН АВТО» связана с брендом LADA, 
что объясняется тем, что автомобили данной марки на протяжении 40 лет 
остаются в России самыми популярными. Именно «КАН АВТО» предложил 
клиенту такой же подход к продаже LADA, как и у иностранных брендов, сде-
лав упор на индивидуальном подходе к каждому клиенту и высококлассном 
сервисе.  
Рекордом продаж автомобилей данного бренда было 1350 штук в месяц. 
В «КАН АВТО» был построен уникальный бизнес-процесс, в отделе продаж 
автосалона работали одновременно 45 менеджеров, были заключены договоры 
с 16 страховыми компаниями, был создан отдельный штат сотрудников 
для установки дополнительного оборудования. Максимальное количество ав-
томобилей, которые находились на площадке, доходило до 5 тыс. штук, 
то есть компания максимально старалась удовлетворить спрос клиентов.  
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Таблица 1  
SWOT-анализ группы компаний «КАН АВТО» 
Возможности внешней среды: Угрозы внешней среды 
– продолжающийся с 2017 г. рост продаж легко-
вых автомобилей в России; 
– появление бюджетных моделей иномарок, спо-
собствующее перераспределению рыночных до-
лей продаж; 
– государственная поддержка с точки зрения суб-
сидирования кредитных ставок и обмена авто-
парка: утилизация и trade-in; 
– уход с рынка некоторых конкурентов. 
– замедление динамики продаж легковых 
автомобилей в России (прогнозный уро-
вень роста не более 10 % ежегодно); 
– снижение доли рынка бренда LADA; 
– повышение акцизов, утилизационных 
сборов; 
– рекомендации розничных цен на авто-
мобили со стороны производителей; 
– усиление позиций наиболее сильных 
конкурентов. 
Сильные стороны организации Слабые стороны организации 
–высокое качество сервиса, приверженность по-
требителей и организации автосалонов позволя-
ют налаживать сотрудничество с новыми произ-
водителями автомобилей других брендов и рас-
ширять ассортимент; 
– широкий спектр предлагаемых услуг; 
– широкий брендовый и модельный ряд позволя-
ет удовлетворять спрос потребителей; 
– налаженные взаимоотношения с корпоратив-
ными клиентами; 
– высокое качество маркетинга организации, спо-
собствующее компенсации снижения продаж 
отечественных автомобилей ростом продаж ино-
марок; 
– лидерство в группе дилеров Автоваза, позво-
ляющее выгодно и активно продвигать конку-
рентные новинки отечественного автопроизводи-
теля для возврата потерянной доли рынка; 
– расширение присутствия «КАН АВТО» в виде 
новых автосалонов и дилерских центров способ-
ствует повышению продаж и приверженности 
клиентов; 
– индивидуальный подход к клиентам;  
– высокая корпоративная культура. 
– ограниченное географическое присут-
ствие сдерживает рост продаж компании 
и ограничивает его территорией Казани; 
– ограниченный потенциал для предо-
ставления скидок конечному потребите-
лю ввиду рекомендуемых розничных цен 
от производителя. 
Источник: составлено автором 
 
Изначально существовало значительное количество дилеров данных авто-
мобилей, однако их непрофессионализм негативно отражался на отношении 
к бренду LADA. Особым подходом к продвижению бренда «КАН АВТО» заво-
евал высокую долю рынка и стал лидером среди дилеров автомобилей LADA 
в Казани. 
«КАН АВТО» первыми в Казани сделали выдачу номеров и техосмотр 
прямо в автосалоне – была разработана программа «Автомобиль за 45 минут». 
Клиент, приходя в автосалон, за 45 минут мог выбрать себе автомобиль, купить 
его и выехать уже с госномерами и техосмотром. 
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По мнению руководства компании, заниматься реализацией автомобилей 
LADA не только прибыльно, но престижно и патриотично. АВТОВАЗ остается 
бессменным лидером по продажам автомобилей на протяжении многих лет 
в России.  
Однако тенденцией авторынка России является появление бюджетных мо-
делей иномарок, таких как Hyundai Solaris, Kia Rio, Renault Logan, в свя-
зи с чем АВТОВАЗ уступает им небольшую долю на рынке, служит незначи-
тельному падению продаж автомобилей LADA.  
В этой связи необходимо отметить такое направление стратегических из-
менений деятельности группы компаний «КАН АВТО» как маркетинг для при-
влечения клиентов других брендов ввиду широкого спектра предлагаемого 
брендового и модельного ряда для компенсации снижения продаж отечествен-
ных автомобилей ростом продаж иномарок.  
Другим направлением стратегических изменений является активное про-
движение конкурентных новинок производства АВТОВАЗ для возврата поте-
рянной доли рынка. 
В целом, как начало деятельности компании, так и ее дальнейшее функцио-
нирование находятся в высокой зависимости от анализа и исследования рынка. 
Динамика продаж легковых автомобилей в России после резкого спада 
в кризисный период имеет тенденцию к росту (рис. 1). 
 
 
Источник: составлено автором на основе [1,3] 
 
Рис. 1. Динамика продаж легковых автомобилей в России в 2014–2018 гг., тыс. шт. 
 
Ситуация на авторынке в 2017 году была относительно стабильной в части 
курса валют, цен на нефть и общей экономической ситуации, покупатели нача-
ли привыкать к новым ценам, а вдобавок сказался отложенный спрос, нако-
пившийся за последние годы. 
В 2017 г. «КАН АВТО» реализовал 16,6 тыс. автомобилей, общий темп ро-
ста по отношению к 2016 году составил 38 %, что значительно превышает темп 
роста реализации автомобилей в России [2]. 
Опережение динамики продаж «КАН АВТО» в сравнении со среднеры-
ночной динамикой объясняется реализацией различных проектов компанией 
и открытием новых дилерских центров (например, покупка салона «Делфо-
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Парк» и его приведение к стандартам KIA Motors, открытие автосалона 
Mercedes-Benz «КАН АВТО» в историческом центре Казани). Также благопри-
ятной возможностью внешней среды для компании был уход с рынка ряда кон-
курентов («Аларм Моторс» (Ford), Iron Motors, «РРТ-Казань») и закрытием 
многих автосалонов: один из своих салонов закрыл «Барс Авто», сократили ко-
личество своих дилерских центров в компании «Акос».  
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Аннотация. В условиях непрерывно развивающийся экономики и внеш-
ней среды организациям и предприятиям становится все сложнее сохранять вы-
сокий уровень конкурентоспособности на рынке. Для непрерывного процесса 
производства в настоящее время разрабатывается множество концепций ме-
неджмента, которые различаются, как по сути, так и по затратам. Всем извест-
ная концепция «Бережливое производство» – является узким термином. 
Этот термин появился в 2003 году, когда в издание вышла книга Джима Вумен-
ка, носящая название «Lean Thinking», что в дословном переводе значит «бе-
режливое мышление». Тем не менее, определение бережливое производство 
появилось, и на сегодняшний день оно широко известно и используется сре-
ди управленцев, как в России, так и в странах зарубежья. 
Ключевые слова: бережливое производство, процессный подход, рента-
бельность, эффективность, российский опыт. 
 
Для исследования бережливого производства необходимо пояснить суть 
данной концепции, чтобы понять, применима ли она вне производственного 
сектора. В большинстве случаев уместным было бы заменить понятие береж-
ливого производства на системный или процессный подход к управлению, ко-
торый позволяет исследовать организацию и её процессы как систему. Внедре-
ние процессного управления помогает компаниям существенно повысить эф-
фективность, рентабельность и результативность деятельности. Но на пути до-
стижения этих целей организации допускают целый ряд ошибок, которые при-
водят к тому, что деятельность сводится к огромному количеству, никому 
